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Abstract 
This research was conducted to determine the effect of discounts, 
promotions and service quality on purchasing decisions on consumers using BO 
Production photo services. Which is located at Jl. Gajayana alley 1 No.760, 
Merjosari District, Malang City, East Java. The method used is explanatory 
research that aims to explain the position of each variable and its influence 
between one variable with another variable, and the source of the data used is 
primary data by distributing Likert scale ciliaries to consumers using BO 
Production photo services. The sample calculation in this study uses the Slovin 
formula which produces 80 respondents. The results of this study are the 
variables of discount, promotion and service quality simultaneously influence and 
service quality partially affect purchasing decisions. 
Keywords: discounts, promotions, service quality and purchasing decisions. 
 
Pendahuluan  
Latar Belakang  
Usaha bisnis saat ini terus meningkat di setiap tahunnya ditandai dengan 
ketatnya tingkat persaingan antar perusahaan. Pada era revolusi 4.0 ini, syarat 
yang harus terpenuhi perusahaan agar mampu memenangkan persaingan dan 
mempertahankan konsumen, untuk menarik minat konsumen membeli barang dan 
jasa adalah dengan melakukan promosi yang efektif, harga yang kompetitif, dan 
kualitas pelayanan yang bermutu. Pemasaran merupakan ujung tombak dari 
keberhasilan perusahaan, yang diantaranya adalah promosi yang mendukung agar 
informasi mengenai barang dan jasa dapat sampai pada konsumen. Manfaat suatu 
pemasaran dengan memainkan peran  penting bagi perusahaan untuk melakukan 
kegiatan-kegiatan berkaitan dengan aliran barang dari produsen ke konsumen. 
Perkembangan usaha industri kreatif di Indonesia cukup menarik. Dalam 
tingkat dasar dan lanjutan persaingan ini menumpuk, sehingga tidak sedikit para 
pengusaha pemula yang berada pada tingkat ini sebab adanya kekurangan 
peningkatan pada kualitas produk mereka. Bisnis di industri ekonomi kreatif  
membutuhkan kreativitas, keahlian dan inovasi lebih untuk dapat menguasai 
pangsa pasar. Sejalan dengan perkembangan zaman, bisinis pada industri ekonomi 
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kreatif harus dapat beradaptasi dan berkembang disebabkan semakin banyaknya 
persaingan pada industri tersebut. Seiring dengan transformasi dari teknologi 
analog ke digital, perlahan-lahan modal kegiatan kreatif digital mulai dilirik ke 
dalam area bisnis yang menguntungkan. Tentu saja perkembangan IT dan digital 
akan menjadi modal pada industri ekonomi kreatif menjadi lebih berkembang, 
serta tumbuhnya kemajuan industry pada bidang IT seperti fotografi, videografi, 
perfilman, desain grafis dan yang lainnya akan menjadi peluang usaha yang 
berpotensi. Maka bisnis kreatif yang berkembang pada akhir-akhir ini 
memberikan peluang pada pelaku usaha untuk bisa mengembangkan usahanya. 
Terutama pada perusahaan pengembang jasa dokumentasi yang akhir- akhir 
sering digunakan karena masyarakat merasa akan dapat terus mengabadikan 
moment-moment dalam acara tertentu dengan hasil terbaik, demikian produsen 
akan terus terpacu untuk mengatur kebijakan harga, penyampaian promosi dan 
memperbaiki kualitas pelayanan agar bisa mempengaruhi konsumen untuk 
menggunakan jasanya. BO Production adalah suatu usaha jasa fotografi, 
videografi dan desain grafis, BO Production sendiri mengakui dirinya sebagai 
industri kreatif terbaik di Malang Raya. Industri kreatif sendiri yaitu 
pengembangan konsep bermodal kreativitas yang bisa berpotensi meningkatkan 
kesejahteraan masyarakat dan pertumbuhan ekonomi (Fitriana, Noor dan Hayat, 
2014:281). 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka industri kreatif BO 
Production dinilai sangat menarik untuk diteliti, sehingga peneliti tertarik untuk 
menuangkan penelitian ke dalam sebuah skrikpsi yang berjudul: Pengaruh 
Diskon, Promosi, dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 
(Studi Kasus pada Konsumen Pengguna Jasa Foto BO Production). 
Rumusan Masalah 
1. Apakah diskon, promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh secara 
simultan terhadap keputusan pembelian konsumen jasa foto BO 
Production? 
2. Apakah diskon,promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh secara parsial 
terhadap keputusan pembelian konsumen jasa foto BO Production? 
 
Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh diskon, promosi dan 
kualitas pelayanan secara simultan terhadap keputusan pembelian 
konsumen jasa foto BO Production. 
2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh diskon, promosi dan 
kualitas pelayanan secara parsial terhadap keputusan pembelian konsumen 
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1. Manfaat bagi perusahaan 
Penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi BO Production dalam 
membuat keputusan dalam menarik minat konsumen. 
2. Manfaat bagi ilmu pengetahuan 
Untuk mengetahui pengaruh diskon, promosi dan kualitas pelayanan 
terhadap keputusan pembelian dan menjadi referensi bagi dunia 
penelitian untuk mengembangkan faktor apa saja yang berpengaruh 
dalam keputusan pembelian. 
Tinjauan Teori Keputusan Pembelian 
Menurut Achidah, dkk (2016:05) keputusan pembelian merupakan 
tahap dimana konsumen mengambil keputusan bahwa akan benar-benar 
membeli. 
Dimensi Keputusan Pembelian 
Menurut Melinda (2017:28) dimensi keputusan pembelian adalah : 
1. Pilihan produk 
Pilihan produk adalah berbagai macam barang atau jasa yang diperjual belikan. 
2. Pilihan merek 
Pilihan merek adalah berbagai macam nama, tanda, desain atau gabungan di 
antaranya untuk dipakai sebagai identitas suatu produk. 
3. Pilihan penyalur 
Pilihan penyalur adalah berbagai pihak yang membeli produk secara langsung. 
4. Waktu pembelian 
Waktu pembelian adalah pemenuhan kebutuhan pembeli dalam memilih barang 
dalam berbagai katagori . 
5. Jumlah pembelian  
Jumlah pembelian adalah banyaknya produk yang telah dibeli dalam kurun waktu 
tertentu. Dalam hal ini produk yang terus diinginkan konsumen harus segera 
dipersiapkan perusahaan.  
 
Tinjauan Teori Diskon 
Menurut Baskara (2018:88) diskon adalah suatu strategi 
pengurangan harga yang dilakukan oleh suatu perusahaan dari harga yang 
sudah ditetapkan, strategi tersebut dilakukan demi menciptakan impulse 
buying untuk meningkatkan penjualan produk. 
 
Indikator Diskon 
Dimensi diskon menurut Baskara (2018:89) yaitu:  
a. Besarnya pengurangan harga. 
b. Jangka waktu pengurangan harga. 
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Tinjauan Teori Promosi 
Menurut Apriyani (2017:46) promosi merupakan kegiatan 
pemasaran dalam menggoda konsumen untuk melakukan pembelian. 
 
Indikator Promosi 
Dimensi promosi menurut Apriyani (2017:51) yaitu sebagai berikut:  
1. Pesan promosi  
Pesan promosi yaitu kegiatan untuk menyampaikan suatu pesan tertentu tentang 
produk atau jasa. 
2. Media promosi  
Media promosi merupakan sarana penyampaian suatu produk atau jasa atau merek 
atau perusahaan dan lainnya agar bisa dikenal masyarakat lebih luas. 
3. Waktu promosi  
Waktu promosi merupakan waktu yang tepat untuk melakukan tahap promosi agar 
dapat dilihat banyak orang. 
4. Frekuensi promosi  




Tinjauan Teori Kualitas Pelayanan 
Menurut Syahbana (2016:199) kualitas pelayanan yaitu 
penyampaian suatu kegiatan yang ditujukan untuk konsumen agar semakin 
puas dengan pelayanan dengan harapan dan persepsinya. 
 
Indikator Kualitas Pelayanan 
Dimensi faktor dari kualitas pelayanan yaitu daya tangkap 
(responsiveness), bukti langsung (tangibles), keandalan (reliability), 
empati (empathy), dan kepercayaan (assurance) bertujuan mengukur 
kualitas pelayanan (Tjiptono, 2007:273).  
1. Daya tanggap (Responsiveness) merupakan ketanggapan karyawan dalam 
membantu konsumen. 
2. Bukti Langsung (Tangible) mencangkup perlengkapan, fasilitas, sarana komunikasi 
dan karyawan. 
3. Keandalan (Reliability) adalah keahlian dalam memberikan pelayanan demi 
memuaskan konsumen.  
4. Empati (Emphathy) yaitu kemudahan berkomunikasi dan memahami apa yang 
konsumen inginkan. 
5. Kepercayaan (Assurance) adalah sebuah kemampuan, pengetahuan, sifat dapat 
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Berdasarkan kerangka konseptual diatas maka dapat dirumuskan hipotesis 
sebagaimana dibawah ini: “ 
H1 : diskon berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
H2 : promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
H3 : kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
H4 : diskon, promosi dan kualitas pelayanan secara bersama-sama berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian.” 
Populasi Dan Sampel 
Populasi pada penelitian ini  yaitu konsumen yang melakukan penggunaan 
jasa di BO Production dengan jumlah populasi sebanyak 449 yang diambil selama 
lima bulan terakhir. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini 82 responden 
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Hasil Dan Pembahasan Penelitian 
 
Uji Instrumen 
a. Uji Validitas 
Variabel Item R.Hitung R.Tabel Keterangan 
Keputusan 
Pembelian (Y) 
Y1 0,649 0,214 Valid 
Y2 0,654 0,214 
Y3 0,577 0,214 
Y4 0,684 0,214 
Y5 0,641 0,214 
Diskon (X1) X1.1 0,529 0,214 Valid 
X1.2 0,716 0,214 
X1.3 0,677 0,214 
X1.4 0,717 0,214 
X1.5 0,597 0,214 
Promosi (X2) X2.1 0,658 0,214 Valid 
X2.2 0,712 0,214 
X2.3 0,661 0,214 
X2.4 0,622 0,214 
X2.5 0,564 0,214 
Kualitas 
Pelayanan (X3) 
X3.1 0,734 0,214 Valid 
X3.2 0,648 0,214 
X3.3 0,755 0,214 
X3.4 0,627 0,214 
X3.5 0,669 0,214 
Berdasarkan R tabel dan R hitung dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel 
memiliki hasil > 0,214 maka dapat diartikan variabel tersebut valid. 
 
  
b. Uji Reliabilitas 
No Variabel Crobach’s Alpha Keterangan 
1 Keputusan Pembelian (Y) 0,642 Reliabel 
2 Diskon (X1) 0,658 Reliabel 
3 Promosi (X2) 0,645 Reliabel 
4 Kualitas Pelayanan (X3) 0,720 Reliabel 
Dari hasil di atas dapat disimpulkan bahwa semua variabel memiliki hasil > 0,6 
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Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 





 Mean .0000000 
Std. Deviation .27440777 
Most Extreme Differences Absolute .067 
Positive .067 
Negative -.040 
Kolmogorov-Smirnov Z .603 
Asymp. Sig. (2-tailed) .860 
a. Test distribution is Normal.  
   
Hasil pengujian normalitas memiliki nilai Asymp. Sig. (2-tailed) pada 
Diskon, Promosi, Kualitas Pelayanan dan Keputusan Pembelian adalah 
0,860>0,05 artinya variabel tersebut berdistribusi normal. 
 








t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) .576 .209  2.757 .007 
Diskon .048 .060 .121 .799 .427 
Promosi -.065 .035 -.203 -1.828 .071 
Kualitas Pelayanan -.075 .046 -.247 -1.635 .106 
a. Dependent Variable: RES2     
Hasil uji Hetroskedastisitas mempunyai nilai Sig. variabel Diskon (X1) 
yaitu 0,427, Promosi (X2) sebesar 0,071 dan Kualitas Pelayanan (X3) sebesar 
0,106. Dari ketiga variabel tersebut memiliki nilai Sig. >0,05 maka dapat 




e – Jurnal Riset ManajemenPRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Unisma 





























B Std. Error Beta 
Toleranc
e VIF 
1 (Constant) 2.181 .378  5.763 .000   
Diskon .004 .109 .005 .039 .969 .513 1.948 
Promosi .125 .064 .171 1.956 .054 .956 1.046 
Kualitas 
Pelayanan 
.416 .083 .598 5.020 .000 .515 1.940 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian      
Uji Multikolinieritas memliki nilai VIF sebesar 1,948 l Variabel Diskon 
1,046. Promosi  dan 1,940 Kualitas Pelayanan. Variabel diskon, promosi dan 
kualitas pelayanan  tersebut mempunyai  nilai VIF <10. dapat disimpulkan 
variabel independen tidak memiliki gejala multikolinieritas. 








t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2.181 .378  5.763 .000 
Diskon .004 .109 .005 .039 .969 
Promosi .125 .064 .171 1.956 .054 
Kualitas Pelayanan .416 .083 .598 5.020 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian    
 
Berdasarkan tabel diatas untu linier berganda dirumuskan  yaitu: 
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Dari model persamaan regresi linier berganda maka disimpulkan seperti dibawah 
ini: 
a. Konstanta bernilai positif menggambarkan bila tidak ada variabel diskon, 
promosi dan kualitas pelayanan, maka keputusan pembelian bernilai 
positif. 
b. Variabel diskon bernilai positif, artinya apabila program diskon dinaikan 
maka keputusan pembelian akan meningkat. 
c. Variabel promosi bernilai positif, artinya apabila promosi dinaikan maka 
keputusan pembelian akan meningkat. 
d. Variabel kualitas pelayanan bernilai positif, artinya apabila kualitas 






Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 .430 .408 .27964 
a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Promosi, Diskon 
Berdasarkan tabel diatas diperoleh angka R
2 
(R square) sebesar 0,430 atau 
sebesar 43% hal ini menunjukan variabel terikat memiliki pengaruh sebesar 43% 
dan 57%  di pengaruhi variabel lain dalam penelitian ini 
 
Uji Hipotesis 




Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 4.592 3 1.531 19.575 .000
a
 
Residual 6.099 78 .078   
Total 10.691 81    
a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Promosi, Diskon  
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian   
Hasil uji F dapat memiliki nilai sig 0.000 < 0,05. Yang artinya Variabel 
Diskon, Promosi dan Kualitas Pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap 
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t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2.181 .378  5.763 .000 
Diskon .004 .109 .005 .039 .969 
Promosi .125 .064 .171 1.956 .054 
Kualitas Pelayanan .416 .083 .598 5.020 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian    
Berdasarkan tabel diatas analisa uji t dapat diketahui sebagai berikut : 
1. Diskon (Xl) 
Pada variabel diskon diketahui memiliki nilai t hitung 0,039 dan 
nilai signifikasi 0,969 > 0,05. variabel diskon tidak berpengaruh 
signifikan pada keputusan pembelian. 
2. Promosi (X2) 
Pada variabel promosi diketahui memiliki nilai t hitung 1,956 
dengan nilai signifikasi 0,054 > 0,05. Artinya variabel promosi tidak 
berpengaruh signifikan pada keputusan pembelian. 
3. Kualitas Pelayanan 
Kualitas pelayanan memiliki nilai t hitung 5,020 dan nilai 
signifikasi 0,000 lebih kecil dari  0,05. Artinya variabel kualitas 




Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, peneliti ingin  
mengetahui pengaruh dari diskon, promosi dan kualitas pelayanan terhadap 
keputusan pembelian. Peneliti menggunakan 82 responden sebagai pengguna 
jasa BO Production. Berdasarkan data yang telah diuji dan terkumpul peneliti 
menggunakan model analisis regresi linier berganda dalam penelitian ini 
sebagai berikut: 
1. Variabel diskon, promosi dan kualitas pelayanan memiliki pengaruh 
secara simultan pada keputusan pembelian konsumen jasa foto BO 
Production. 
2. Terdapat pengaruh secara parsial dari variabel kualitas pelayanan 
terhadap keputusan pembelian konsumen jasa foto BO Production. 
3. Tidak ada pengaruh dari variabel diskon dan promosi terhadap keputusan 
pembelian konsumen jasa foto BO Production. 
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1. Penelitian ini hanya dilakukan selama 1 bulan dan mengambil data sampel 
selama 5 bulan terakhir. 
2. Dikarenakan selama waktu penelitian terjadi wabah Covid-19, maka dalam 
penyebaran kuesioner peneliti menggunakan google formulir sehingga 




Berdasarkan kesimpulan dan hasil penelitian maka peneliti memberikan 
saran sebagai berikut: 
1 Kepada Perusahaan 
Berdasarkan penelitian yang dijelaskan tersebut bahwa kualitas pelayanan 
mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian. Diharapkan hasil 
penelitian ini sebagai bahan pertimbangan utama untuk mempertahankan 
sekaligus meningkatkan kualitas pelayanan dengan cara memberi 
perhatian lebih pada indikator yang hasilnya masih rendah dari variabel 
kualitas pelayanan demi menunjang keputusan pembelian pada usaha jasa 
BO Production dan dari variabel yang hasilnya rendah agar perlu 
diperbaiki. 
2 Kepada Peneliti Selanjutnya 
Menyarankan kepada penelitian selanjutnya variabel yang perlu 
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